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Otsikko Tietointensiivisten asiantuntijapalveluiden hankinta. Case: Tietotekniset asiantuntijapalvelut kaupan alan yrityksissä 




Tutkimus käsittelee liike-eläm än tieto intensiivisiä a siantuntijapalveluita. Tavoitte ena on tutkia  
asiantuntijapalveluita, n iiden os toprosessia se kä valin takriteereitä. Näitä a iheita käs ittelevän 
kirjallisuuden pohjalta luotiin viitekehys. Empiirisessä osiossa tarkastellaan erityisesti tietoteknisten 
asiantuntijapalveluiden hankintaa suomalaisissa kaupan alan yrityksissä  
   Aihe on ajankohtainen, sillä liike-eläm än asiantuntijapalveluiden markkinat kasvavat edelleen ja 
toimiala on kansanta loudelle yhä m erkittävämpi. Lisäksi osaamisvaatimukset ja palveluiden tieto-
intensiivisyyden kasvu ovat olen naisia nykypäivän yhteiskunnassa. Or ganisatorinen ostoprosess i 
toimii liike-elämän asiantuntijapalveluiden markkinoinnin perustana. Ostoprosessin selvittäminen ja 
analysointi on kuitenkin haasteellista ja m onimutkaisuutta lisää se, e ttä ostopäätöksen syntymiseen 
liittyy useita henkilöitä, jotka voivat jäädä myyjälle näkymättömäksi. 
   Tutkimuksen alussa määriteltiin asiantuntijapalveluiden ominaispiirteet, jotta hankintaan liittyviä 
seikkoja voitaisiin ymm ärtää paremm in. Emp iirinen osuus toteu tettiin lopp uvuodesta 2007 
haastattelemalla v iittä v ähittäiskaupan tie tohallintojohtajaa. Teem ahaastatteluissa k ävi ilm i, että 
tietoteknisten asiantuntijapalveluiden toteutus on melko pitkälle ulko istettu, joten tarve toimittajien 
arvioinnille on suuri.  IT-hankinnat ovat yhä suurempia, riskialttiimpia ja liiketoimintakriittisempiä. 
Haastattelutulokset tuk ivat tutk imuksessa esite ttyä teoriaa hankintaprosessin vaiheista, vaikka  
haastateltavat itse eivät maininneetkaan noudattavansa tiettyjä, valmismuotoisia hankintamalleja.   
   Hankinnat perustuvat pitkälti liiketoim intasuunnitelmaan ja pä ätöksistä vastaa  tietohallinto-
johtaja. Usein taustalla vaikuttaa myös johtoryhmä ja mielipiteitä voidaan kysyä myös kollegoilta ja 
muilta näkymättömäksi jääviltä osa puolilta. Haastatteluissa tuotiin  ilmi erilaisia sy itä asiantuntija-
palveluiden ostoon. Asiakkaan ei esimerkiksi kannata opetella sellaisia asioita, jotka ovat jo jonkun 
toimittajan erikoisalaa. Lisäksi palvelujen käyttö on joustavaa, sillä ulkoistamisen myötä kiinteisiin 
kuluihin ei sitoudu niin paljon varoja. 
   Tutkimuksen pohjalta voidaan todeta, ettei tietoteknisten asiantuntija palveluiden m arkkinointi 
eroa se lkeästi m uista asian tuntijapalveluista: esim erkiksi luottam us ja osaam inen korostu vat 
toimittajavalinnassa. Su urimmaksi kehityskohd aksi ha astateltavat nos tivat sen,  ettei as iantuntija-
palveluiden tarjoom a aina vastaa kysyntään. Asia ntuntijapalveluyritysten tu lisikin jatk ossa 
kiinnittää e nemmän huom iota as iakkaiden tarpeid en y mmärtämiseen ja tehd ä toteu tukset 
asiakkaiden toive iden mukaisesti. Niin ik ään tu lisi p anostaa pitkäa ikaisiin, m olempia osapu olia 
hyödyttäviin asiakassuhteisiin. 
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